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1. OBJETIVOS E METODOLOGIA DO TRABALHO:
1.1. Introdução:

Com o apoio da APEX, e sob coordenação da SOFTEX, foram criadas "Verticais", os PSV's, visando segmentar o mercado de software e, dentre eles, a Vertical Automação Bancária e Finanças. 

A criação de cada Vertical teve o propósito de congregar empresas brasileiras interessadas em exportar software com foco no segmento correspondente, e colher destas empresas recomendações e sugestões de medidas que possam vir a favorecer a exportação destes serviços. 

O ITS, na qualidade de Agente SOFTEX, habilitou-se para desenvolver os trabalhos relativos ao PSV Finanças, trabalhos estes que tiveram início em 21/09/2005, em suas instalações, na cidade de São Paulo. O ITS convidou o consultor Luís Marques de Azevedo para coordenar este trabalho inicial.

1.2. Objetivos do trabalho:

Os objetivos do trabalho são identificar:

· os mercados geográficos de interesse;

· os produtos e serviços a serem exportados;

· os diferenciais competitivos;

· as alternativas de abordagem dos mercados;

· as ações recomendadas.
1.3. Metodologia do trabalho:

Em 21/09/05 foram iniciados os trabalhos com a apresentação do PSI por Djalma Petit da SOFTEX e do PSV Finanças por Luís Marques de Azevedo, às empresas convidadas a participar deste PSV. 

Nesta oportunidade foram criados 3 Grupos de Trabalho formados por representantes destas empresas onde foram analisados os 3 temas: Mercados (onde vender?), Produtos (o que vender?) e Estratégias (como vender?).
Com cada Grupo foram realizadas 3 reuniões e suas conclusões foram apresentadas em uma reunião conjunta no dia 31/10/05. Nesta ocasião os participantes manifestaram suas impressões e acrescentaram recomendações ao trabalho feito (o que fazer?).

Na semana seguinte, ainda com o objetivo de enriquecer as conclusões do trabalho, os representantes das empresas do PSV foram convidados para trocar idéias com os seguintes executivos:

· Frederico Fuvacho, sócio da Fuvacho & Zanetti Advogados, para comentar aspectos do mercado financeiro espanhol;

· Christophe Van Hamme, sócio da GreenSky, para apresentar uma análise do mercado francês;

· Carlos Eduardo Corrêa da Fonseca (Karman), responsável pela área de TI do ABN Amro Bank para a América Latina e Diretor Setorial de Tecnologia da Informação da FEBRABAN - Federação Brasileira de Bancos, para abordar a exportação de software e serviços;

· Valter Kiyoshi Shintani, diretor do Crédit Agricole, para apresentar uma análise do mercado espanhol;

· Luiz Fernando Filippi Sambiase, ex-dirigente da IBM, do Gartner Group e do META Group, para comentar sobre o mercado norteamericano.

A versão preliminar do presente Relatório foi apresentada às empresas interessadas no PSV Finanças no dia 17/11/05, e as observações de seus representantes foram incorporadas ao texto definitivo (o que recomendar?).
2. EMPRESAS DO  PSV FINANÇAS:

Foram 49 as empresas que participaram das reuniões do PSV Finanças (ver relação no item 2.1), sendo:

· 37 de São Paulo (76%);
· 3 de Belo Horizonte;
· 2 do Rio de Janeiro;
· 1 de Brasília, Campinas, Curitiba, Joinville, Niterói, Novo Hamburgo e Porto Alegre.

Foram 13 as empresas pré-cadastradas no PSV Finanças (ver relação no item 2.2).

Foram 13 as empresas cadastradas no PSI SW (ver relação no item 2.3).

Quanto ao Portfólio de produtos e serviços a exportar, 39 empresas responderam ao Questionário elaborado pelo PSV Finanças e/ou pelo PSI SW (ver ANEXOS IV e V). 

Destas 39 empresas, 14 já atuam no Exterior (36%), e seu faturamento, em reais, no ano de 2004 foi o seguinte:

· acima de 300 milhões: 3 (CPM, DBA e Procwork);
· acima de 50 milhões: 2 (Cimcorp e BRQ);
· acima de 10 milhões: 2 (Autbank e Senior Solution);
· acima de 5 milhões: 6;
· acima de 1 milhão: 13;
· acima de 500 mil: 8;
· até 500 mil: 5.
2.1. Empresas com representantes em reuniões do PSV Finanças:
	#
	Empresa participante do PSV Finanças
	Cidade

	1
	AIT
	São Paulo

	2
	Al Zein Consultoria e Informática S/A
	São Paulo

	3
	Autbank
	São Paulo

	4
	Bankware
	São Paulo

	5
	Brisa - Sociedade para o Desenvolvimento da Tecnologia da Informação
	Brasília

	6
	BSI
	São Paulo

	7
	Cadmus Consultoria em Informática LTDA
	São Paulo

	8
	Certisign Certificadora Digital
	São Paulo

	9
	Cimcorp
	São Paulo

	10
	Core Synesis Ltda.
	Belo Horizonte

	11
	DBA Engenharia de Sistemas Ltda.
	Rio de Janeiro

	12
	Disoft Solutions S.A.
	São Paulo

	13
	Enterprise Tecnologia e Produtos de Software S.S. Ltda.
	Porto Alegre

	14
	E-Safetransfer
	São Paulo

	15
	Exchange
	São Paulo

	16
	Gesplan S/A
	Joinville

	17
	Green Sky
	São Paulo

	18
	Griaule
	São Paulo

	19
	INEX - Consulting & Business Solutions
	São Paulo

	20
	Info Server
	São Paulo

	21
	Intellectual Capital
	São Paulo

	22
	Intrix Exart
	São Paulo

	23
	ISO Enterprise Informática Ltda
	Curitiba

	24
	Lotz Consulting
	São Paulo

	25
	Metamind
	São Paulo

	26
	MG Systems
	São Paulo

	27
	Mintter Banking & Enterprise Solutions
	São Paulo

	28
	Módulo Security Solutions
	São Paulo

	29
	MSA INFOR – Sistemas e Automação Ltda.
	Belo Horizonte

	30
	Multiserv Telecom
	São Paulo

	31
	Mvbrasil Soluções Corporativas Ltda.
	Novo Hamburgo

	32
	Paradigma Intelligent Applications
	Belo Horizonte

	33
	Perlink Consultoria e Sistemas Ltda
	Rio de Janeiro

	34
	Procwork
	São Paulo

	35
	QualiSoft Informática
	São Paulo

	36
	Roma ACME / Impacto Tecnologias
	São Paulo

	37
	Scua
	São Paulo

	38
	Sema Sistemas Ltda
	Niterói

	39
	Senior Solution S.A.
	São Paulo

	40
	Simplify - Software Solutions
	São Paulo

	41
	Sistran
	São Paulo

	42
	SML Consultoria e Tecnologia em Informática
	São Paulo

	43
	Softway
	Campinas

	44
	Synergia
	São Paulo

	45
	Tecnologia Bancária S.A.
	São Paulo

	46
	UB Sistemas
	São Paulo

	47
	WBA Informática Ltda
	São Paulo

	48
	Wiz Systems do Brasil
	São Paulo

	49
	YMF
	São Paulo


2.2. Empresas pré-cadastradas no PSV Finanças:

	#
	Empresa pré-cadastrada no PSV Finanças
	Cidade
	Contato

	1
	Brisa - Sociedade para o Desenvolvimento da Tecnologia da Informação
	Brasília
	Carlos Geraldo Santoro Trigueiro

	2
	Core Synesis Ltda.
	Belo Horizonte
	Nelson Rabello

	3
	DBA Engenharia de Sistemas Ltda.
	Rio de Janeiro
	Paulo Mordehachvili

	4
	eCorp Tecnologia e Desenvolvimento Ltda
	São Paulo
	Alberto Santos

	5
	Enterprise Tecnologia e Produtos de Software S.S. Ltda.
	Porto Alegre
	Claudio F. Golgo ou Márcia Sievers

	6
	Gesplan S/A
	Joinville
	Joao Paulo Gesser

	7
	ISO Enterprise Informática ltda
	Curitiba
	Reginaldo José Schollemberg

	8
	MVBRASIL Soluções Corporativas Ltda.
	Novo Hamburgo
	Mauricio Geolar Pelisson

	9
	Paradigma Intelligent Applica
	Belo Horizonte
	Marcello P. Bax

	10
	Perlink Consultoria e Sistemas Ltda
	Rio de Janeiro
	Marcel

	11
	Sema Sistemas Ltda
	Niterói
	Sedat Özmen

	12
	Softway
	Campinas
	Antonio Carlos Rix

	13
	Wiz Systems do Brasil
	São Paulo
	José M. G. Blum


2.3. Empresas inscritas no PSI SW - PSV Finanças:

	#
	Razão Social
	Cidade

	1
	BankWare S/A 
	São Paulo 

	2
	Brisa - Sociedade para o Desenvolvimento da Tecnologia da Informação
	Brasília

	3
	BRQ Soluções em Informática Ltda.
	Rio de Janeiro

	4
	Cimcorp Comércio Internacional e Informática S/A
	Barueri

	5
	DBA Engenharia de Sistemas Ltda.
	Rio de Janeiro

	6
	Enterprise Tecnologia e Produtos de Software S.S. Ltda.
	Porto Alegre

	7
	Gesplan S/A
	Joinville

	8
	Intellectual Capital Ltda.
	São Paulo 

	9
	ISO Enterprise Informática Ltda.
	Curitiba

	10
	Procwork Tecnologia
	São Paulo 

	11
	QualiSoft Informática Ltda.
	São Paulo 

	12
	Sema Sistemas Ltda.
	Niterói

	13
	Vetta Technologies Ltda.
	Belo Horizonte


3. PREÂMBULO:

Foi muito feliz a iniciativa da SOFTEX em abordar a exportação de software brasileiro através das "Verticais", ou seja, de setores com real potencial de venda de seus produtos e serviços para o Exterior. Com isto, os aspectos peculiares de cada mercado são levados em consideração pois as características de cada segmento são inquestionavelmente muito diferentes.

Ao contrário de diversas outras áreas de negócios nas quais o objeto da venda é de simples compreensão e comparação, tais como nos casos da maioria dos produtos industrializados ou mesmo das commodities de origem agrícola, os negócios em Tecnologia da Informação seguem seus próprios ritos e são realizados de um modo bastante complexo.
Software não é uma commodity, cada um é diferente e suas diferenças são bastante evidentes aos olhos do consumidor. Por esta razão, uma vez realizada a venda, ocorre um casamento entre cliente e fornecedor.
Para evidenciar esta observação considerou-se interessante incluir neste trabalho um preâmbulo sobre o ciclo de vida dos negócios em Tecnologia da Informação, descrito no ANEXO I.
4. MERCADOS ALVO:

No desenvolvimento dos trabalhos foram selecionados os mercados que seriam analisados. Isto não significa que, numa etapa posterior, outros mercados não devam ser estudados. 

Cabe observar que o acesso a pesquisas e a outras fontes de informação sobre os mercados escolhidos foi bastante prejudicado pelas limitações de tempo e pelo reduzido prazo para uma análise mais profunda e cuidadosa.

Por isto, consideramos que as conclusões ora apresentadas devam ser validadas e complementadas numa etapa posterior dos trabalhos do PSV Finanças.

Os mercados analisados e suas características encontram-se descritos no ANEXO II - MERCADOS.

5. TIPOLOGIA DE PRODUTOS E SERVIÇOS:

Para efeito de comercialização no Exterior, foram identificadas as diferentes famílias de produtos e serviços e, para cada uma delas, avaliado o posicionamento da indústria de TI voltada para o mercado financeiro.

A tipologia de produtos e serviços encontra-se analisada no ANEXO III - PRODUTOS E SERVIÇOS.

6. PORTFÓLIOS DE PRODUTOS E SERVIÇOS:

No mês de outubro p.p., com a colaboração de representantes das empresas  QualiSoft Informática e MSA - Infor, foi feito um levantamento das soluções que poderão compor o Portfólio de Produtos e Serviços do PSV Finanças, ou seja a coleta, compilação e estruturação das informações colhidas junto às empresas que demonstrem interesse em participar do PSI SW Vertical Automação Bancária e Finanças. 

As informações catalogadas dizem respeito aos produtos e serviços que as empresas pesquisadas pretendam, de fato, exportar. 

As versões atuais de Portfólio de Produtos e Serviços de empresas que poderão vir a constituir o PSV Finanças encontram-se nos seguintes anexos:
ANEXO IV - PORTFÓLIO DE PRODUTOS E SERVIÇOS DE EMPRESAS QUE ATUARAM NO PSV FINANÇAS;

ANEXO V - PORTFÓLIO DE PRODUTOS E SERVIÇOS DE EMPRESAS PRÉ-CADASTRADAS NO PSV FINANÇAS.

7. ESTRATÉGIAS ALTERNATIVAS:

Como vender produtos e serviços para Instituições Financeiras no Exterior? Esta questão procurou ser respondida elencando-se e avaliando-se as diferentes alternativas de acesso ao mercado externo.

As alternativas estratégicas analisadas encontram-se descritas no ANEXO VI - ESTRATÉGIAS ALTERNATIVAS.
8. A "CENTRAL DE NEGÓCIOS":

No decorrer dos trabalhos foi cogitada a criação de uma "Central de Negócios" cujas características encontram-se descritas no ANEXO VII.

9. CONCLUSÕES:

9.1. Sobre o trabalho:

A oportunidade proporcionada pela APEX / SOFTEX às empresas com foco no mercado financeiro e na exportação de seus produtos e serviços de se manifestarem não poderia ser negligenciada.

Assim, as conclusões e recomendações expostas no presente trabalho devem ser compreendidas como um primeiro passo no sentido de incentivar e promover a exportação de software brasileiro.

Em momento algum as recomendações apresentadas tiveram o propósito de sobrepor ou conflitar com as iniciativas ou atribuições de organismos governamentais, da APEX ou da SOFTEX.

Um trabalho desta natureza, realizado no prazo de 60 dias, não pode ter a pretensão de ser a expressão da verdade e completo. A exportação de software para instituições financeiras é um processo lento e gradual. O ciclo de venda neste segmento de mercado é longo. Por isto, um verdadeiro trabalho de planejamento deve dar seguimento ao embrião ora apresentado.

Reitera-se também a recomendação de validação das conclusões chegadas sobre os mercados e estratégias analisadas através de:

· acesso a pesquisas de mercado: neste sentido as consultorias IDC Brasil, A. T. Kearney, Forrester Research, já consultadas, se prontificaram a colaborar; certamente outras consultorias também apoiariam o trabalho do PSV Finanças (Gartner Group, Compass, DMR Consulting, Unisys, PricewaterhouseCoopers, KPMG, Ernst & Young, Accenture, etc);

· entrevistas com empresas brasileiras que já atuam no Exterior;

· contatos com Embaixadas, Ministérios, Federações de Bancos, etc.

9.2. Sobre os mercados:

· Alemanha:
· "porta de entrada" para a Europa via Frankfurt;
· mercado para aplicativos customizados para bancos de médio e pequeno porte;
· acesso através de distribuidores locais;
· premissa: profissionalismo.
· França:

· mercado grande, rico, acomodado, técnicamente defasado, porém com limitadas oportunidades de negócio;
· acesso eventual através de Joint Venture com empresa local.

· para as grandes instituições, a Basiléia II é uma "porta de entrada" possível;

· barreira de entrada para brasileiros: domínio do idioma francês.

· Espanha:

· mercado com oportunidades limitadas de negócios (exemplos: Internet Banking, compliance, Basiléia II) e apenas via Madrid;

· mercado conservador, pragmático e com pouca metodologia, baixos investimentos em TI, "Altamira"  e o sistema do Bankinter são os softwares dominantes,

· a Joint Venture é uma opção para entrada no mercado; uma ação isolada é "suicida"; o acesso através de multinacionais de grande porte (IBM, Microsoft, etc) é uma alternativa; outra hipótese é "bater de porta em porta"; não existe a figura do distribuidor especializado na Espanha e as software houses locais podem ser parceiros oferecendo suporte de seus serviços;

· o networking com executivos brasileiros é eficaz e recomendado;

· Portugal:
· mercado com dimensões limitadas porém com razoáveis oportunidades de vendas de aplicativos através de relacionamento, sem a barreira do idioma.

· Estados Unidos:
· é um mercado gigantesco, aberto e pragmático, com possibilidade de vendas para Instituições Financeiras de menor porte;

· acesso ao mercado através de distribuidores especializados regionais;

· "porta de entrada" favorável: governança de TI / Sarbanes Oxley.

· Canadá:

· "vídeo tape" dos Estados unidos em menor escala;
· acesso via Montreal (francês) e Toronto (inglês).
· Japão:

· mercado muito difícil, exige tempo e investimento porém com alta expectativa de retorno;
· afinidades Brasil x Japão podem justificar a "aposta" em operação de outsourcing.
· México:

· grande déficit de TI e boas perspectivas de negócios;
· receptividade favorável e relacionamento é a prática comercial.
· América Latina:

· mercado de dimensões limitadas, com razoáveis oportunidades de negócios pela defasagem da indústria financeira local;
· receptividade favorável e relacionamento é a prática comercial;

· "portas de entrada": pacotes de software, outsourcing, aplicativos customizados, Basiléia II.
9.3. Sobre os produtos e serviços:

· Consultoria de processos:

· indústria de TI competitiva em metodologias de Desenvolvimento (preço, expertise, adaptabilidade);
· potencial de vendas para Médios e Pequenos bancos com área de desenvolvimento "in house".
· Consultoria de aplicações:

· indústria de TI competitiva em quase todo o espectro de aplicações (preço, expertise, maturidade e flexibilidade);
· potencial de vendas para Grandes bancos através de parcerias no Brasil ou integradores locais; 
· bom potencial de vendas para Médios e Pequenos bancos.
· Pacote de aplicativos:

· "vídeo tape" de consultoria de aplicações;
· principais restrições: suporte local e "localização".
· Ferramentas / Infraestrutura:

· indústria de TI competitiva em Segurança;
· potencial de vendas para Médios e Pequenos bancos com área de desenvolvimento "in house".
9.4. Sobre as estratégias:

· Parcerias com distribuidores locais:

· é o "caminho" para a exportação de aplicativos aos mercados dos Estados Unidos, Canadá e Alemanha;

· o distribuidor "faz tudo" e a empresa suporta o distribuidor.

· Parcerias com software houses locais:
· talvez a melhor opção para países da América Latina e México;

· atuação conjunta;

· associação definida caso-a-caso.

· Parcerias com empresas "bandeiras" ou "âncoras":
· "bandeiras": empresas multinacionais de TI;

· "âncoras": grandes empresas nacionais que já atuam no Exterior com foco no mercado financeiro;

· é uma opção bastante viável em que a "bandeira" abre as portas e "avaliza" o produto e a empresa atua proativamente na venda e no suporte;

· associação depende de iniciativa individual da empresa e dos interesses da "bandeira" ou "âncora".

· Através de clientes "vitrine":
· bancos multinacionais, nacionais de grande porte (América Latina e México) ou grande banco local (Japão);

· opção viável que depende exclusivamente de iniciativa ou de experiência real por parte da empresa brasileira.

· Abertura de subsidiária no Exterior:
· opção para empresas prestadoras de serviços;

· para outras empresas apenas quando negócios concretizados justifiquem a instalação de uma filial local.

· Parcerias com consultorias locais:
· alternativa apenas para relacionamento (referências), orientações sobre o mercado financeiro, indicação e seleção de parcerias locais, consultoria sobre práticas comerciais e legislação do país.

· Formação de consórcio de empresas:
· alternativa apenas para a formação de grupo de empresas para atender a situações específicas, com objetivos muito bem definidos e, via de regra, com prazo de duração pré-determinado.

9.5. Sobre a "Central de Negócios":

· Objetivos:

· a oportunidade: globalização e a prioridade para exportação;
· uma direção, um norte, um discurso, uma política;
· a meta e o horizonte de médio e longo prazo;
· uma estratégia, um plano de ação;
· a continuidade e governança do PSV Finanças;
· núcleo proativo voltado à Exportação para mercados financeiros.

· Funcionalidades:
· desenvolvimento de estratégias e planos de ação;

· iniciativas e acompanhamento de atividades;

· representações múltiplas do PSV Finanças: Governo, Entidades, Associações, Embaixadas, etc.;

· central de informações: pesquisas de mercado, legislação, contatos, cases, práticas comerciais locais, etc.;

· oportunidades de negócios e RFP's;

· viabilização de parcerias e acordos comerciais;

· apoio ás empresas: "funding" e capacitação;
· apoio às ações de promoção do software brasileiro;

· comunicação - portal do PSV Finanças, assessoria de imprensa e identidade própria.

· primeiros passos:
· constituição da "Central de Negócios". São candidatas natas a integrar este núcleo as empresas participantes do PSI SW. A forma de organização desta Central deverá ser analisada após a aprovação, em princípio, de sua constituição;

· elaboração do primeiro Plano de Ação tendo como "ponto de partida" o presente Relatório e sugestões ou recomendações feitas após sua apresentação à APEX / SOFTEX; priorizar as atividades mais importantes e que não demandem investimentos maiores;

· promover e acompanhar as atividades previstas no Plano de Ação;

· difusão permanente, aos agentes que integram a Central de Negócios, das atividades promovidas;

· atuação e participação nas gestões com o Governo;

· procurar congregar as empresas nacionais que já atuam no Exterior, porém em ações praticamente isoladas, para uma atuação conjunta; 

· aprofundar pesquisas de mercado através de trabalhos elaborados por consultorias e de sessões ou entrevistas com executivos de empresas brasileiras exportadoras de produtos ou serviços de TI para bancos;

· criação da Central de Informações;

· identificação e difusão de oportunidades de negócios;

· orientações sobre financiamentos e aportes de capital;

· interação com a APEX, com a SOFTEX e seus Agentes no Brasil, para conhecer e apoiar iniciativas que visam a promoção do software brasileiro e a capacitação das empresas nacionais para atuar na exportação; 

· desenvolvimento do portal PSV Finanças;

· gestões para viabilizar outras ações planejadas;

· prestação de contas de suas atividades e resultados financeiros aos agentes integrantes da "Central de Negócios".

10. RECOMENDAÇÕES:

Levando em conta a possibilidade de se contar com suporte financeiro por parte da APEX, e de outras fontes, para a concretização de ações que venham resultar na promoção do software brasileiro para efeito de exportação, foram deliberadas pelo PSV Finanças, na reunião de 17/11 p.p., as seguintes recomendações consideradas prioritárias:
10.1. Constituição da "Central de Negócios":

Propõe-se a contratação de profissionais qualificados para, dando continuidade às gestões do PSV Finanças, coordenar um estudo com o objetivo de se constituir uma "Central de Negócios". Este projeto deveria apresentar formulações alternativas para esta Central, envolvendo, dentre outros aspectos:

· participantes e formas de participação;

· organização e formalização da entidade;

· estatutos e forma de administração;

· recursos e fontes de receitas, etc.
Custo estimado: R$ 90 mil.

Prazo: 90 dias.

É a mais importante recomendação.

10.2. Estudos de mercado:

Foram selecionados 2 países, dentre os de maior potencial de exportação de software e de serviços, para os quais recomenda-se a realização de estudos de mercado com objetivos bem definidos (características e segmentações do mercado, demandas por TI, concorrência, canais de acesso, requisitos, oportunidades, etc.).  

Os países indicados foram os Estados Unidos e o México.  

Este projeto, a ser desenvolvido de forma planejada, deve ser complementado com pesquisas elaboradas por consultorias especializadas e com entrevistas com dirigentes de empresas brasileiras que atuam no exterior.

Custo estimado: R$ 195 mil.

Prazo: 90 dias. 

10.3. Organização de novo "Projeto Comprador":

Planejar com cuidado e antecedência uma nova versão do "Projeto Comprador" à semelhança do ocorrido em 2005 por ocasião do CIAB - Exposição e Congresso de Tecnologia da Informação das Instituições Financeiras, organizado anualmente no mês de junho pela FEBRABAN - Federação Brasileira de Bancos. 

Este evento voltado aos dirigentes e profissionais do mercado financeiro e considerado o de maior expressão da América Latina, constitui-se num verdadeiro "cartão de visita" para a promoção da tecnologia nacional. 

Custo estimado: R$ 260,00.

Prazo: 6 meses.
10.4. Pleitos ao Governo:

Dando continuidade ao presente trabalho, o PSV Finanças poderia identificar, junto às empresas que atuam ou pretendam vender para o mercado financeiro de outros países, um elenco construtivo de pleitos de medidas ou iniciativas a serem tomadas pelo Governo com o objetivo de viabilizar, favorecer e estimular a exportação de software e serviços. 

Custo estimado: R$ 75 mil.

Prazo: 90 dias.

11. CONSIDERAÇÕES FINAIS:

Os fatos revelam que são raras as empresas brasileiras em condições de vender software e serviços para bancos no Exterior. Apoio e orientação facilitariam sua preparação e demandariam menores investimentos.

Sem dúvida, a exportação de software brasileiro representa uma difícil tarefa mas, certamente, não é impossível vender para instituições financeiras, e nem tampouco vai se efetivar através de ações de marketing, pois seu ciclo de comercialização é bastante complexo. 

O que se propõe neste trabalho são medidas de cooperação que resultem num esforço concentrado, planejado, em ações articuladas e especialmente focadas na venda de produtos e serviços.

Mais do que um Relatório com sugestões para viabilizar e estimular a exportação de software para instituições financeiras, o presente trabalho é uma mensagem de apoio à iniciativa concretizada através da APEX e do SOFTEX e, sobretudo, de expectativa quanto à continuidade na conjugação de contribuições visando o sucesso desta ambiciosa missão.

O principal testemunho deste trabalho é o propósito de colaboração demonstrado pelas 49 empresas que contribuíram para a sua elaboração. Esta predisposição tem origem na cobiça por novos mercados e na esperança de poder contar amanhã com um suporte eficaz para enfrentar os desafios do caminho da exportação. 

São Paulo, 5 de dezembro de 2.005

ITS – Instituto de Tecnologia de Software

Luís Marques de Azevedo

p/ PSV Finanças
12. ANEXO I – CICLO DE VIDA DOS NEGÓCIOS DE TI NO MERCADO FINANCEIRO:

12.1. Introdução:

Ao contrário de diversas outras áreas de negócios nas quais o objeto da venda é de simples compreensão e comparação, tais como nos casos da maioria dos produtos industrializados ou mesmo das commodities de origem agrícola, os negócios em Tecnologia da Informação seguem seus próprios ritos e são realizados de um modo bastante complexo.
Não obstante, uma vez conhecidos tais ritos empresariais, as oportunidades existentes no mundo da Tecnologia da Informação oferecem:

· volumes expressivos de divisas para exportação;

· recorrência e dependência de fornecedores por longos períodos (5, 10, 20 anos);
· alocação de mão de obra e geração de empregos de alto valor agregado.
12.2. Mercado Financeiro e de Seguros:

Toda corporação moderna é extremamente dependente de Tecnologia da Informação, em especial aquelas dedicadas à prestação de serviços, como a indústria financeira e a de seguros.

Estudos internacionais afirmam que um banco qualquer, em qualquer país do mundo, orça anualmente para TI um montante entre 0,4% a 1,0% de seus ativos totais. 

Aplicada esta média, por exemplo, aos bancos norte-americanos, podemos estimar que seus orçamentos de TI em 2005 estão situados em cerca de US$ 74 bilhões. Considerando que 70% desta cifra será gasta com software e serviços e que destes, 75% serão terceirizados, podemos imaginar que apenas o mercado financeiro americano terceirizará em 2005 algo como US$ 39 bilhões, boa parte disso para empresas estrangeiras que ofereçam uma boa relação custo-benefício em relação ao mercado interno americano.

Vale ressaltar que este não será um momento único na história: isso já ocorre a pelo menos 15 anos e provavelmente ocorrerá por outros 15.
12.3. O empacotamento de aplicativos e de serviços:

Software não é uma commodity, cada um é diferente e suas diferenças são bastante evidentes aos olhos do consumidor. Por esta razão, uma vez realizada a venda, ocorre um casamento entre cliente e fornecedor.

Ao contrário de outros produtos industrializados, ele sempre requer uma camada maior ou menor de serviços. Sempre que fornecemos um software, temos uma grande possibilidade de fornecer ou indicar os serviços que dele decorrem ao cliente.

Se observarmos diversas categorias de software que compreendem desde o software mais básico e genérico até um software aplicativo específico de uma indústria, perceberemos que a complexidade da venda e a componente de serviços cresce tremendamente. Alguns exemplos:

	Categoria de Software
	Ritos de venda corporativa
	Parcela dos Serviços

	Sistemas Operacionais
	Simples – uma vez realizada a localização na linguagem desejada, pode ter suas distribuições vendidas até via Internet ou em “caixas”. Empresas normalmente realizam contratos por vários anos e tendem a padronizar versões em uso. Em qualquer caso, a decisão parte da área de Tecnologia e o porte do fornecedor é fundamental.
	Pequena – razão pela qual o produto normalmente é licenciado gerando royalties ao fornecedor. Os serviços de suporte são pouco utilizados, diminuindo sobremaneira com a maturidade de versões.

	Ferramentas de desenvolvimento de software ou Gerenciadores de Bancos de Dados
	Razoável – a maioria das empresas passa por um processo de aculturamento interno em sua área de TI para então decidir utilizar novas ferramentas de desenvolvimento. Outra motivação é aderência a normas (CMM, ITIL, COBIT) ou mesmo a necessidade de suportar sistemas aplicativos que utilizem a ferramenta / banco de dados. Em qualquer caso, a decisão parte da área de Tecnologia e o porte do fornecedor é fundamental.
	Razoável – empresas necessitam de treinamento constante e reciclagem de suas equipes de TI a cada nova versão bem como de suporte local. Ainda assim, o licenciamento é muito importante.

	Ferramentas de segurança
	Razoável – a maioria das empresas passa por um processo de aculturamento interno em sua área de TI para então decidir utilizar novas ferramentas de segurança. Outra motivação é aderência a normas (ITIL, COBIT) ou mesmo a necessidade de suportar canais de atendimento que exijam monitoração ou mesmo novas medidas de segurança. Em qualquer caso, a decisão parte da área de Tecnologia / Segurança de Informação / Auditoria e Compliance e o porte do fornecedor é fundamental.
	Razoável – empresas necessitam de treinamento intensivo e reciclagem de suas equipes de Segurança de Informação a cada nova versão bem como de suporte local. Ainda assim, o licenciamento é muito importante.

	Pacotes de software de uso genérico (tudo aquilo que não faz parte do negócio da empresa)
	Complexa - empresas conhecem produtos genéricos a todo instante. Nesta categoria temos a demanda reprimida do usuário final de uma área de menor importância para que o negócio da empresa se conclua (RH, Marketing, etc). A área de TI não dá importância elevada pois o produto nunca é “sistemicamente importante”, somente exige alguma aderência a padrões internos de sistemas operacionais, bancos de dados, suporte mínimo e preço idem. Em qualquer caso, a decisão parte da área usuária assessorada por Tecnologia e o porte do fornecedor poucas vezes é relevante.
	Relevante – empresas necessitam de treinamento intensivo, alguma customização, alguma integração, suporte local e algumas vezes presencial. O licenciamento existe mas perde parte da importância em relação à parcela de serviços necessárias à implantação do produto.

	Pacotes de software de uso específico em uma indústria (core systems)
	Muito Complexa - empresas conhecem produtos genéricos de tempos em tempos mas evitam adotá-los mesmo que haja grande interesse, dado o impacto que estes produtos tem na corporação. Nesta categoria temos a demanda reprimida da maioria dos usuários finais de setores produtivos da empresa a atender. A área de TI dá muita importância na análise desta categoria pois sua implantação pode significar um longo e penoso processo dentro da empresa. Os produtos sempre são “sistemicamente importantes”. Os padrões internos de software, hardware, processos, telecomunicações podem se modificar pela adoção do produto, o preço é pouco relevante uma vez observada a necessidade de aquisição. Em qualquer caso, a decisão é colegiada entre TI e a maioria das áreas da empresa, a aderência às necessidades da empresa, os casos de sucesso e o porte do fornecedor dividem as atenções da empresa.
	Essencial – empresas necessitam de treinamento intensivo e voltado a toda a corporação, muitos serviços de customização e integração, suporte local e presencial. O licenciamento existe apenas para gerar receitas recorrentes praticamente não é relevante perante a relação à parcela de serviços necessárias à implantação do produto.


12.4. Instrumentos usados na venda de software:

A complexidade nos ritos de venda corporativa de software exige que diversos instrumentos sejam utilizados. Por exemplo, um produto de venda simples pode ser vendido numa simples feira, por catálogo ou até via Internet.

Um produto de venda complexa exige a formação de um conceito regional sobre o produto e a empresa, cases de sucesso inquestionável, presença constante do fornecedor junto ao cliente, palestras institucionais em eventos, etc...

Apesar de exigir muito esforço de penetração nos mercados internacionais, os pacotes de software de uso específico e, sobretudo, os sistemas de ERP de indústria específica (bancária, seguros), criam relacionamentos duradouros (mais de 2 anos) e que sempre geram grande comprometimento entre clientes e fornecedores. 

Estes produtos são grandes geradores de receita para pequenas, médias e grandes empresas de software, sendo o melhor cenário, quando viável. Pode-se dizer que o software aplicativo carrega os serviços profissionais, nunca o contrário.

12.5. Outsourcing de serviços:

Nem sempre empresas de Tecnologia vendem um aplicativo para obterem contratos com uma parcela relevante de serviços.

Diversas empresas, notadamente na Índia e durante a década de 90, se qualificaram a realizar serviços profissionais sem que para isso necessitassem vender qualquer software a seus clientes.

Na Índia foram explorados alguns fatores para a conquista dos negócios:

· grande apoio governamental continuado em diversas frentes (educação, marketing, apoio consular, incentivos fiscais, acordos internacionais de cooperação e tarifação, etc);

· abundância de mão de obra qualificada;

· padronização da qualidade da mão de obra (exemplo: CMM 1 a 5);

· padronização do relacionamento entre clientes e fornecedores (exemplo: RUP process framework);

· disponibilidade de suporte no horário e língua mãe dos clientes;

· baixo custo dos serviços;

· excelente relacionamento entre fornecedores e compradores.

Este modelo, hoje copiado total ou parcialmente por vários países com características similares, provou ser grande gerador de divisas a longo prazo, principalmente após a imagem do país se solidificar nos grandes mercados consumidores.
12.6. Instrumentos usados na venda de serviços:

Serviços são 100% imateriais mas, a cada dia mais, estão se tornando commodities. Através de padrões internacionais aceitos por fornecedores e compradores, são cotadas commodities tais como “horas de suporte em sistemas operacionais”, “desenvolvimento de sistemas em determinado ambiente operacional”, etc.

Na maioria dos casos, a venda de serviços volumosa e recorrente mas não gera vínculos obrigatórios de longo prazo, a exceção de alguns contratos corporativos recentes, como por exemplo o outsourcing total do ABN Amro Bank.

Nestes casos, a presença constante da empresa fornecedora junto ao cliente, preço e qualidade apropriados e uma boa imagem internacional são fundamentais.

Não obstante, serviços pontuais de desenvolvimento já são cotados e terceirizados via Internet e a tendência é que esta modalidade tome uma parcela razoável dos negócios a longo prazo.

12.7. A oportunidade do BPO - Business Process Outsourcing:

Ao final da década de 90, embalado pelo sucesso da terceirização de serviços "off shore", principalmente de desenvolvimento de aplicações, uma nova modalidade de terceirização começou a ser utilizada, a terceirização de processos integrais.

Conhecida como BPO - Business Process Outsourcing, esta modalidade sempre foi praticada "in shore" e de modo pontual em diversos países, até mesmo no Brasil. 

Para processos financeiros podemos citar serviços como: 

· processamento de cartões;

· redes de ATM's;

· captação de empréstimos de nicho;

· clearings de pagamentos;

· correspondentes bancários.

Para processos não financeiros podemos citar serviços como:

· centrais de atendimento;

· processamento contábil;

· processamento de informações de recursos humanos;

· terceirização de forças de venda.

Aplicada "off shore", sua prioridade foi dada a processos nos quais existe uso intensivo de mão de obra, como por exemplo:

· centrais de atendimento;

· suporte a aplicações e a processos.

Diversas oportunidades de BPO de processos de BackOffice bancário estão sendo estudadas por parte de países desenvolvidos.

A Índia, precursora no oferecimento de serviços de BPO, tem se preparado com sistemas, infra-estrutura e pessoas para captar oportunidades. Segundo dados do “ESC Statistical Year Book 2003”, em 2003, de um total de US$ 9,6 bilhões em vendas de software e serviços, eles venderam US$ 2,2 bilhões em serviços de BPO, sendo estes serviços concentrados principalmente em: 

· atendimento a clientes / Call Center;
· Televendas e Telemarketing;
· cobrança;

· Database marketing;
· gerência de conteúdo;

· folhas de pagamento, etc..

Os restantes US$ 7,4 bilhões, de Software e Serviços, concentraram-se em:

· pacotes e sistemas (pouco software básico);

· serviços de desenvolvimento,  customização e manutenção de software;

· serviços de consultoria e treinamento.

Segundo matéria do IDC de 24/10/2005, estima-se que o mercado mundial de BPO crescerá por volta de 10,9% ao ano nos próximos anos. Isso significa dizer que o volume de US$ 382,5 bilhões em 2004 evoluirá para US$ 641,2 bilhões em 2009.

Segundo o IDC, os oito maiores mercados de BPO são:

· HRO - Human Resource Outsourcing – uso genérico de recursos humanos;

· Procurement – localização de produtos e serviços;

· Finance and accounting – processos financeiros e contábeis;

· Customer service – serviços ao consumidor;

· Logistics - logística;

· Sales and marketing – vendas e Marketing;

· Product engineering – engenharia de produtos;
· Training – treinamento.
13. ANEXO II – MERCADOS ALVO:

13.1. Alemanha:

Características:

· na Europa de hoje e nos bancos em geral predominam sistemas antigos e mal construídos, utilizando-se muitos serviços externos e de consultorias; por questões trabalhistas preferem sempre que possível terceirizar os serviços; os custos e encargos são muito elevados;

· existem 2.186 instituições financeiras em vários agrupamentos com 44.743 agências ou escritórios; mais de 50 mil ATM's;

· as cooperativas de crédito (140) e bancos hipotecários (61) são muito relevantes;

· concentração financeira em Frankfurt mas a maioria das instituições são localizadas a 2 horas de carro de distância;

· distribuidores eficientes;

· relacionamento exige seriedade e pontualidade sob pena de inviabilidade;

· o outsourcing é muito utilizado (por exemplo, a Tata com Deutch Bank);

· "porta de entrada" para a Europa.

Parâmetros: 

· aceitação da indústria brasileira de Software: Neutra;

· volume de oportunidades de negócios: Grande;

· possibilidade de vendas para Grandes Instituições: Alguma;

· possibilidade de vendas para Instituições menores: Boa;

· práticas comerciais: Profissionalismo;

· porta de entrada: Aplicativos customizados.

13.2. França:

Características:

· é o 2º maior mercado bancário na Europa; existem 959 Instituições financeiras, sendo cerca de 400 bancos comerciais, com 25.789 agências ou escritórios, 420 mil funcionários, 47,6 milhões de cartões de crédito e 41 mil ATM's;

· mercado "acomodado", o "off shore" é uma opção para o futuro;

· existem 869 Instituições de Crédito; estão técnicamente defasados; os franceses, via de regra, cumprem suas horas de trabalho e são "vidrados" em discutir conceitos e metodologias; 

· acesso através de Joint Venture com empresa local; acesso limitado através de integradores locais; não operam através de distribuidores especializados; 

· importante: relacionamento, compromisso, domínio do idioma francês;

· para as grandes instituições, a Basiléia II é uma "porta de entrada" possível;

· iniciativas como o "Projeto Comprador" podem trazer resultados caso os convites sejam feitos a parceiros potenciais e com muita antecipação;

Parâmetros:

· aceitação da indústria brasileira de Software: Alguma;

· volume de oportunidades de negócios: Limitado;

· possibilidade de vendas para Grandes Instituições: Limitado;

· possibilidade de vendas para Instituições menores: Limitado;

· práticas comerciais: Conquista de confiança, referências;

· porta de entrada:  Paris, Basiléia II, aplicativos customizados.

13.3. Espanha:

Características:

· mercado financeiro com características bem conservadoras e serviços convencionais; nos bancos médios e grandes a TI é uma "cocha de retalhos"; os produtos bancários são pouco sofisticados apesar da grande concorrência, mas o mercado de ações é muito ativo;

· existem 349 Instituições de Crédito; grande ênfase no crédito imobiliário e na caderneta de poupança;

· cartões de crédito amplamente utilizados, pouco uso de cheques, Internet Banking pouco desenvolvido, importante rede de auto atendimento (50 mil ATM's);

· baixos investimentos em TI;

· bancos do “Interior” relutam em aceitar fornecedores não espanhóis enquanto os de Madrid não demonstram restrições a “players” estrangeiros;

· os espanhóis são muito trabalhadores e uma boa liderança colhe bons resultados;

· empresas de TI têm muito espaço junto aos bancos espanhóis, para todo tipo de software ou serviços, podendo operar com grandes margens; o mercado é dominado pela Accenture (que absorveu a Andersen Consulting) e a IBM; não é hábito planejar; são bastante pragmáticos e contam com pouca metodologia; o software dominante nos bancos é o "Altamira", que é considerado um sistema moderno; 

· para ter acesso ao mercado espanhol é recomendável fazer uso de networking através do relacionamento com executivos brasileiros, que são muitos e alguns bens posicionados; de qualquer forma não é fácil para um brasileiro se viver na Europa;

· a Joint Venture é uma opção para entrada no mercado; uma ação isolada é "suicida"; o acesso através de multinacionais de grande porte (IBM, Microsoft, etc) é uma alternativa; outra hipótese é "bater de porta em porta"; não existe a figura do distribuidor especializado na Espanha e as software houses locais podem ser parceiros oferecendo suporte de seus serviços, porém com acesso a níveis menores na hierarquia de TI dos bancos; os principais concorrentes são o "Altamira" e o sistema do Bankinter; as software houses vendem mais serviços e poucos pacotes de aplicativos;

· o "outsourcing" na Espanha não vai "decolar" a curto prazo por questões culturais; 

· assuntos como segurança, compliance, Basiléia II, Sarbanes Oxley, constituem-se em boa oportunidade de negócios; são muito valorizados os controles visando minimizar o risco operacional, sobretudo em matéria de TI;

· para software não há protecionismos; existe espaço para o Linux na Espanha ao contrário do que ocorre na França; 

· "body shopping" com profissionais brasileiros é uma alternativa, começando "in shore" e depois migrando para "off shore"; ganhar confiança é o primeiro passo e o maior problema; 

· utilizam bastante a plataforma Dot.Net da Microsoft e 10% do parque é de AS 400;

· garantias financeiras são necessárias para a prestação de serviços aos bancos;

· o mercado está "enxugando" no mundo; é necessário dispor, ao menos, de um ERP parcial de produtos bancários para vender no Exterior

· na Suíça predominam os "Privates Banks", as agências não são muitas e tem menos importância, são bem considerados os sistemas de gestão de patrimônio, de administração de carteiras, de produtos diversificados e sofisticados em funcionalidades (não em tecnologia); o "caminho" são os 50 bancos médios.

Parâmetros:

· aceitação da indústria brasileira de Software: Alguma;

· volume de oportunidades de negócios: Limitada;

· possibilidade de vendas para Grandes Instituições: Limitada;

· possibilidade de vendas para Instituições menores: Limitada;

· práticas comerciais: Relacionamento;

· porta de entrada: Madrid, Internet Banking.

13.4. Portugal:

Características:

· quadro semelhante ao da Espanha;

· existem 189 Instituições de Crédito e 12 mil ATM's;

· predominância de bancos orientados para créditos;

· sistema de truncagem de cheques (captação de imagem) e prática de custódia de cheques.

Parâmetros:

· aceitação da indústria brasileira de Software: Boa;

· volume de oportunidades de negócios: Limitada;

· possibilidade de vendas para Grandes Instituições: Razoável;

· possibilidade de vendas para Instituições menores: Boa;

· práticas comerciais: Relacionamento;

· porta de entrada: Aplicativos.

13.5. Estados Unidos:

Características:

· mercado global de TI de US 65 bilhões;

· mercado pulverizado, com 8.600 bancos;

· mercado aceita fornecedores de TI estrangeiros; acesso a capitais; custos locais altos;

· mercado aberto a novas tecnologias; grande competitividade; constante reinvenção;

· caminho de venda requer intermediação local;

· Sarbanes Oxley é um foco de preocupação para todos os bancos americanos, podendo assim representar uma oportunidade para acesso a pequenos e médios bancos locais e uma “porta de entrada” para fornecedores brasileiros;

· mercado imobiliário importante e em expansão;

· filiais somente se justificam como suporte aos distribuidores locais;

· aparências, marketing, investidores são muito valorizados na qualificação de fornecedores.

Parâmetros:

· aceitação da indústria brasileira de Software: Neutra;

· volume de oportunidades de negócios: Enorme;

· possibilidade de vendas para Grandes Instituições: Nula;

· possibilidade de vendas para Instituições menores: Boa;

· práticas comerciais: Pragmatismo;

· porta de entrada: Sarbanes Oxley.

13.6. Canadá:

Características:

· existem 67 Instituições Financeiras sendo 53 estrangeiras empregando 235.000 funcionários e atendendo 10 milhões de clientes;

· existem 8.000 agências e 18.000 ATM's compartilhados;

· grande similaridade com os Estados Unidos, seus maiores parceiros;

· caminho de venda requer intermediação local;

· porta de entrada em idioma francês é Montreal e em idioma inglês é Toronto;

· uso intensivo de cartões;

· mercado de bancos cooperativos de crédito é bem desenvolvido.

Parâmetros:

· aceitação da indústria brasileira de Software: Neutra;

· volume de oportunidades de negócios: Médio;

· possibilidade de vendas para Grandes Instituições: Alguma;

· possibilidade de vendas para Instituições menores: Regular;

· práticas comerciais: Pragmatismo;

· porta de entrada: Automação de agências, produtos e serviços financeiros inovadores. 

13.7. Japão:

Características:

· segundo maior mercado do mundo; em busca de alternativas para reduzir dependência com a China e Índia (dificuldades culturais);

· projetos de grande porte e de prazo longo;

· sistemas construídos há tempos e plataformas ultrapassadas;

· grande formalismo no relacionamento com processo de negociação demorado e decisões colegiadas;

· usam conceito de one-stop-shop, ou seja, uma vez clientes sempre clientes;

· mercado altamente concentrado que requer cases de sucesso para penetração;

· requisitos: idioma, respeito à cultura do país, logística para atendimento, infraestrutura local, certificação, risco geopolítico;

· Jetro (Japan External Trade Organization) atua como canal inicial de acesso ao mercado e apoio às empresas que pretendam se instalar no Japão;

· considera fator relevante a colônia japonesa no Brasil mas exige customização total de produtos e serviços e suporte na língua mãe;

· tamanho e investidores são muito valorizados na qualificação de fornecedores;

· apoio efetivo do corpo consular brasileiro.

Parâmetros:

· aceitação da indústria brasileira de Software: Regular;

· volume de oportunidades de negócios: Grande;

· possibilidade de vendas para Grandes Instituições: Alguma;

· possibilidade de vendas para Instituições menores: Limitada;

· práticas comerciais: Conquista da confiança, ritual, consistência de atendimento;

· porta de entrada: Outsourcing de mão de obra, pacotes customizados. 

13.8. México:

Características:

· características parecidas com o ambiente bancário brasileiro, porém “atrasados” em relação desenvolvimento de meios de pagamento (pagamento de contas, boletos bancários, correspondentes bancários, etc).

· boa imagem do mercado financeiro brasileiro;

· grande “déficit” de TI, representando boa oportunidade para empresas de fora do país;

· muitas consultorias atuando junto aos bancos locais.

Parâmetros:

· aceitação da indústria brasileira de Software: Boa;

· volume de oportunidades de negócios: Grande;

· possibilidade de vendas para Grandes Instituições: Alguma;

· possibilidade de vendas para Instituições menores: Boa;

· práticas comerciais: Relacionamento;

· porta de entrada: Meios de pagamento e correspondente bancário.

13.9. América Latina:

Características:

· similares com o ambiente bancário brasileiro, porém “atrasados” em relação desenvolvimento de meios de pagamento (pagamento de contas, boletos bancários, correspondentes bancários, etc);

· o quadro de Instituições Financeiras por país é o seguinte:

	         P A Í S
	Bancos
	grandes
	pequen/

médios
	interna

cionais
	Agências

	
	
	
	
	
	

	01 – Argentina
	63
	20
	24
	19
	3509

	02 – Bolívia
	11
	
	
	
	

	03 – Chile
	27
	7
	7
	13
	1449

	04 – Colômbia
	33
	12
	12
	9
	2454

	05 - Costa Rica
	16
	
	
	
	

	06 – Cuba
	07
	
	
	
	

	07 – Equador
	21
	
	
	
	

	08 - El Salvador
	12
	
	
	
	

	09 – Guatemala
	41
	
	
	
	1264

	10 – Honduras
	19
	
	
	
	

	11 – México
	33
	8
	12
	14
	4529

	12 – Nicarágua
	08
	
	
	
	

	13 – Panamá
	64
	
	
	
	169

	14 – Paraguai
	13
	
	
	
	

	15 – Peru
	16
	
	
	
	

	16 - República Dominicana
	12
	
	
	
	

	17 – Uruguai
	15
	
	
	
	

	18 – Venezuela
	51
	20
	25
	6
	2760

	TOTAL
	462
	
	
	
	


Parâmetros:

· aceitação da indústria brasileira de Software: Boa;

· volume de oportunidades de negócios: Reduzido;

· possibilidade de vendas para Grandes Instituições: Razoável;

· possibilidade de vendas para Instituições menores: Boa;

· práticas comerciais: Relacionamento;

· porta de entrada: pacotes de software, outsourcing, aplicativos customizados, Basiléia II.

14. ANEXO III – TIPOLOGIA DE PRODUTOS E SERVIÇOS:

14.1. Consultoria de Processos:

· posicionamento da indústria de TI atuante no mercado financeiro brasileiro:

· metodologias de Desenvolvimento: Bom;

· metodologia de Manutenção do Legado: Limitado;

· processos de terceirização: Limitado;

· gestão de Riscos Operacionais: Incipiente;

· potencial de vendas para Grandes Bancos no Exterior:  Nulo, salvo através de parcerias firmadas no Brasil;

· potencial de vendas para Pequenos e Médios bancos no Exterior: Bom para bancos com desenvolvimento "in house";

· fatores facilitadores: preço, expertise, adaptabilidade;

· fatores restritivos: legislação, idioma, cultura, imagem e desconhecimento dos mercados.

14.2. Consultoria de Aplicações:

· posicionamento da indústria de TI atuante no mercado financeiro brasileiro:

· Automação Bancária: Muito Bom;

· Sistema Financeiro Nacional: Muito Bom;

· Back Office (Crédito / Captação / Serviços / Cadastros): Muito Bom;

· Câmbio: Bom;

· Seguros: Bom;

· BI / CRM: Regular;

· Workflow / Tratamento de Documentos:  Muito Bom;

· Call Center: Bom;

· Certificação / Assinatura digital: Incipiente;

· ERP Bancário: Incipiente;

· potencial de vendas para Grandes Bancos no Exterior: Regular através de parcerias no Brasil ou integradores locais;

· potencial de vendas para Pequenos e Médios bancos no Exterior: Bom;

· fatores facilitadores: preço, expertise, maturidade, flexibilidade;

· fatores restritivos: imagem, legislação, idioma. 

14.3. Pacote de Aplicativos:

· posicionamento da indústria de TI atuante no mercado financeiro brasileiro: Bom;

· potencial de vendas para Grandes Bancos no Exterior: Limitado a parcerias no Brasil ou a integradores locais;

· potencial de vendas para Pequenos e Médios bancos no Exterior: Regular;

· fatores facilitadores: flexibilidade, facilidade de integração, preço, maturidade, tecnologia de ponta;

· fatores restritivos: suporte local, "localização" dos aplicativos, certificações, idioma, imagem, não dispor de um ERP Bancário completo, plataformas AS 400. 

14.4. Ferramentas / Infraestrutura:

· posicionamento da indústria de TI atuante no mercado financeiro brasileiro:

· Segurança: Bom;

· Ferramentas Case: Regular;

· GED: Regular com potencial de evolução;

· Comunicação: Limitado;

· Integração de Plataformas: Incipiente;

· potencial de vendas para Grandes Bancos no Exterior: Regular apenas em Segurança;

· potencial de vendas para Pequenos e Médios bancos no Exterior: Bom para Segurança, CASE e GED, para bancos com desenvolvimento "in house";
· fatores facilitadores: expertise em Segurança, preço;

· fatores restritivos: idioma, adaptações tecnológicas. 

15. ANEXO IV - PORTFÓLIO DE PRODUTOS E SERVIÇOS DE EMPRESAS QUE ATUARAM NO PSV FINANÇAS:

Responderam ao questionário do PSV Finanças 28 empresas com um total de 38 Produtos e Serviços, conforme quadro abaixo. 

Destas empresas, apenas 2 também estão incluídas no Portfólio das empresas pré-cadastradas no PSV Finanças (ver ANEXO V).
	#
	Razão Social
	Exterior
	Nome do Software
	Tipo de Software / Serviço

	1
	APPI Tecnologia S/A
	S
	POSWEB Browser
	Pacote / Aplicativo

	2
	Autbank – Projetos e Consultoria Ltda.
	N
	SGR – Sistema Gerenciador de Recursos
	Pacote / Aplicativo

	2
	Autbank – Projetos e Consultoria Ltda.
	N
	Contas Correntes
	Pacote / Aplicativo

	2
	Autbank – Projetos e Consultoria Ltda.
	N
	Contabilidade
	Pacote / Aplicativo

	3
	BankWare S/A 
	S
	BWPAGEE
	Sistema (conjunto de programas)

	3
	BankWare S/A 
	S
	BWAM - Gestão de Fundos de Investimentos
	Sistema (conjunto de programas)

	4
	BRQ Soluções em Informática Ltda.
	S
	N/A
	Fabrica de Software

	5
	Chip Shop Computadores Ltda. 
	N
	IBS – International Banking System 
	Sistema (conjunto de programas)

	6
	Cimcorp Comércio Internacional e Informática S/A
	S
	
	Integração

	7
	CPM S/A
	S
	Serviços de Outsourcing de Aplicações  
	Sistema (conjunto de programas)

	7
	CPM S/A
	S
	Serviços de Outsourcing de Aplicações  
	Fabrica de Software

	7
	CPM S/A
	S
	Serviços de Outsourcing de Aplicações  
	Consultoria de Processos

	8
	Exchange Informática S.S. Ltda.
	N
	Sistema de Operações de Câmbio - Change
	Pacote / Aplicativo

	9
	Gesplan S/A
	N
	BPM e CTM
	Pacote / Aplicativo

	10
	GPI Sistemas Ltda.
	N
	GPIPrev_
	Sistema (conjunto de programas)

	11
	Hexa Solution Serviços de Informática Ltda.
	N
	HEXA VISION  
	Sistema (conjunto de programas)

	12
	Impacto tecnologias S/A
	N
	DOCSPIDER
	Sistema (conjunto de programas)

	13
	Inex Soft Corporation Ltda.
	S
	
	

	14
	Intellectual Capital Ltda.
	N
	PROFIT
	Sistema (conjunto de programas)

	15
	ISO Enterprise Informática Ltda.
	N
	ISO Gesac
	Pacote / Aplicativo

	16
	MG Systems Consultoria e Sistemas Ltda.
	N
	I4PRO ERP
	Pacote / Aplicativo

	17
	MSA INFOR Sistemas e Automação Ltda.
	N
	Serviços de Fábrica de Software
	Fabrica de Software

	18
	Opus Software Comércio e Representações Ltda.
	N
	Opus iBank
	Sistema (conjunto de programas)

	19
	Procwork Tecnologia
	S
	
	Pacote / Aplicativo

	19
	Procwork Tecnologia
	S
	
	Fabrica de Software

	20
	QualiSoft Informática Ltda.
	N
	GlobalBanking QualiSoft
	Sistema (conjunto de programas)

	20
	QualiSoft Informática Ltda.
	N
	Assinador Corporativo de e-mails - CeSigner
	Sistema (conjunto de programas)

	20
	QualiSoft Informática Ltda.
	N
	Assinatura Digital e Registro de Documentos
	Sistema (conjunto de programas)

	20
	QualiSoft Informática Ltda.
	N
	Automação de Agências - QualiTC
	Sistema (conjunto de programas)

	21
	RRK Ricardo Reusch Konsulters Ltda.
	N
	R2  Radar 
	Fabrica de Software

	22
	SCUA Segurança da Informação S/A
	S
	SCUA Security Suite
	Sistema (conjunto de programas)

	23
	Senior Solution
	N
	SR – PBM – Senior Private Banking Monitor
	Sistema (conjunto de programas)

	23
	Senior Solution
	N
	SBS - Senior Banking Solution
	Sistema (conjunto de programas)

	24
	Sinergia de Informações Aplicadas e Comercial Ltda.
	N
	SAF Financeiro
	Linha de Produção

	25
	SML Consultoria e Tecnologia em Informática Ltda.
	S
	Converge GED Solution
	Fabrica de Software

	26
	UB Sistemas Consultoria e Informática Ltda.
	N
	Sistema de Compliance e Risco Operacional
	Pacote / Aplicativo

	27
	Vetta Technologies Ltda.
	S
	Aplicações corporativas
	Fabrica de Software

	28
	YMF Consultoria de Sistemas Ltda.
	N
	Amplis
	Sistema (conjunto de programas)


16. ANEXO V - PORTFÓLIO DE PRODUTOS E SERVIÇOS DE EMPRESAS PRÉ-CADASTRADAS NO PSV FINANÇAS:

	empresa
	cidade
	exterior
	mercados alvo
	produtos e serviços a exportar

	ISO Enterprise Informática Ltda.
	Curitiba
	S
	América Latina, Espanha
	SOftware ISO Gesac - Gestão do relacionamento com Clientes.

	Softway
	Campinas
	N
	
	

	Core Synesis Ltda.
	Belo Horizonte
	N
	
	Aplicações BI

	Gesplan S/A
	Joinville
	N
	Europa
	Planejamento e gerenciamento de performance (BPM - Business Performance Management) e Gestão operacional de tesouraria (CTM – Cash & Treasury Management) e Serviços de Consultoria e implantação

	Wiz Systems do Brasil
	São Paulo
	N
	
	

	Brisa - Sociedade para o Desenvolvimento da Tecnologia da Informação
	Brasília
	N
	Soluções móveis corporativas ou distribuidores de aplicativos e jogos de consumo para celulares na Ásia, Europa e Américas.
	STI- Sistema Tributário Integrado - ferramenta de gestão tributária municipal de todos os tipos de impostos, taxas e multas. Controla e gerencia todo o ciclo de arrecadação dos tributos.

	DBA Engenharia de Sistemas Ltda.
	Rio de Janeiro
	S
	EUA e Europa
	www.dba.com.br - Produtos  e Serviços

	Sema Sistemas Ltda
	Niterói
	N
	
	

	Enterprise Tecnologia e Produtos de Software S.S. Ltda.
	Porto Alegre
	S
	Estados Unidos
	Desenvolvimento customizado

	Perlink Consultoria e Sistemas Ltda.
	Rio de Janeiro
	N
	
	

	Paradigma Intelligent Applica
	Belo Horizonte
	S
	Países da América do Sul
	Ecred - Análise de Crédito

	MVBRASIL Soluções Corporativas Ltda.
	Novo Hamburgo
	N
	Mercosul
	Bilhetagem Eletrônica, Ficha Inteligente, Softwares de Gestão para Transporte

	eCorp Tecnologia e Desenvolvimento Ltda.
	São Paulo
	S
	América Latina (Chile / Venezuela / México), Europa, Ásia.
	Plataforma de e-Commerce (B2C e B2B) homologada pela Veritest


17. ANEXO VI - ESTRATÉGIAS ALTERNATIVAS:

17.1. Parcerias com Distribuidores locais (full service):

· é a opção ideal para os Estados Unidos e Canadá, e para alguns países da Europa;

· opção válida sobretudo para aplicativos de uso geral ou específico;

· o produto da empresa deve complementar o portfólio do distribuidor, proporcionar sinergia nas vendas e oportunidades de prestação de serviços aos clientes locais e à própria empresa;

· comercialização pelo distribuidor que "avaliza" sua empresa; ele opera no segmento há tempos, detém credibilidade, estabilidade e "status" financeiro capaz de prestar garantias demandadas pelos bancos;

· o distribuidor "vende" a imagem da empresa;

· é um "faz tudo": forma seu pessoal sobre o produto, faz sua localização, vende, dá suporte ao cliente,  etc.;

· responsabilidade por suporte remoto ao distribuidor; 

· eventual instalação de filial no país apenas se justificado para suportar distribuidores locais;

· participação do distribuidor na venda é da ordem de 40 a 55%;

· uma "Central de Negócios" poderia contribuir muito na viabilização de parcerias:

· fazendo a prospecção de parceiros potenciais nos mercados-alvo indicados;

· promovendo a marca Brasil junto aos potenciais distribuidores;

· promovendo "Projetos Comprador" para distribuidores europeus;
· promovendo "Projetos Vendedor" nos Estados Unidos / Canadá.

17.2. Parcerias com Software Houses locais:

· parece ser no momento a melhor opção para países da América Latina e México;

· sociedade ou acordo comercial com empresa local que atende ao mercado financeiro; 

· produto complementa ou agrega valor aos produtos da empresa local;

· forma de atuação conjunta (vendas, instalação, suporte): decisão caso-a-caso;

· uma "Central de Negócios" poderia  contribuir identificando oportunidades de parcerias:
· fazendo a prospecção de parceiros potenciais nos mercados-alvo indicados.
17.3. Parcerias com empresas "bandeiras":

· empresas "bandeiras": multinacionais ou grandes empresas nacionais que atuam no setor de TI com foco no mercado financeiro;

· é uma opção viável, mas que depende exclusivamente de iniciativa individual;

· a comercialização se dá através da empresa "bandeira" que "avaliza" seu produto;

· a empresa "bandeira" garante ao cliente a continuidade de atendimento;

· atende à venda de aplicativos específicos desenvolvidos ou não em ambientes / condições estabelecidas pela empresa "bandeira";

· a proatividade junto à empresa "bandeira" é necessária na venda;

· responsabilidade da empresa na localização, instalação e suporte do produto;

· exige esforço permanente de promoção do produto junto à empresa "bandeira".

17.4. Através de clientes "vitrine" atendidos no Brasil ou no Exterior:

· clientes "vitrine": bancos multinacionais, bancos nacionais (hipótese válida, por exemplo, para a  América Latina), banco de expressão local (por exemplo: Japão);

· é uma opção viável, mas que depende exclusivamente de iniciativa individual;

· por questão de política ou cultural, não é freqüente a "compra" de um produto utilizado no Brasil por banco multinacional mesmo com o apoio do CIO do Brasil; perspectivas limitadas de vendas na Europa;

· esta operação não configura uma "exportação" quando feita "dentro de casa".

17.5. Abertura de subsidiária no Exterior:

· opção natural para empresas prestadoras de serviços;

· para empresas de produtos só se justifica a abertura de subsidiária nos casos de:

· necessidade para suporte de empresas distribuidoras locais;

· volume financeiro expressivo de vendas (ou de perspectivas concretas) de vendas para atender o mercado local;

· uma "Central de Negócios" poderia colaborar no estudo para  instalação de subsidiária através de sua "central de informações", disponibilizando dados sobre o mercado financeiro local, estudos e pesquisas de mercado, cultura do país, legislação societária e fiscal, orientações sobre instalações, contatos úteis, etc..

17.6. Parcerias com Consultorias locais:

· alternativa descartada;

· ação apenas de relacionamento e apoio à venda;

· sem infraestrutura local para localização do produto, implementação, suporte e manutenção;

· prática de intermediação não habitual;

· alternativa possível para orientações sobre o mercado financeiro, indicação e seleção de parcerias locais, consultoria sobre práticas comerciais e legislação do país.

17.7. Formação de Consórcio de empresas: 

· alternativa descartada;

· focos e objetivos desiguais;

· formulação societária delicada do "pool" de empresas:

· composição e manutenção da sociedade difícil;

· gestionamento de interesses e conflitos;
· é uma alternativa viável para a formação de um grupo de empresas para atender a situações específicas, com objetivos muito bem definidos e, possivelmente, com prazo de duração pré-determinado.
18. ANEXO VII – “A CENTRAL DE NEGÓCIOS”:

18.1. Objetivos:

· oportunidade: face à globalização dos mercados, as empresas brasileiras não podem mais adiar suas ambições em relação ao mercado externo ("Time-to-market"); por outro lado, constatando ser o outsourcing uma tendência mundial (com impactos inclusive em bancos que operam no Brasil),  como tirar partido deste movimento?

· orientação correta: é indispensável proporcionar as melhores condições para viabilizar decisões acertadas por parte das empresas interessadas em exportar; uma escolha errada pode significar muitos anos perdidos e prejuízos financeiros;

· promover e reforçar a marca Brasil; evitar insucessos no exterior que possam desgastar a imagem da indústria nacional;

· dar continuidade ao presente trabalho ("day after"), atuando com profissionalismo, transparência e independência; trata-se de trabalho de natureza perene, já que o mercado se altera ao passar do tempo e a tecnologia evolui  em ritmo cada vez mais acelerado;

· o primeiro passo é a própria constituição da "Central de Negócios". 
18.2. O gerenciamento do PSV Finanças:

· desenvolvimento do Planejamento do PSV Finanças (nível estratégico);

· elaboração e revisão do Plano de Ação (nível tático);

· acompanhamento das Atividades planejadas (nível operacional);

· proatividade permanente sobre o tema Exportação PSV Finanças;

· iniciativas e gestionamento de propostas de ações;

· prestação de contas de ações e resultados;

· ações de comunicação para difusão de planos e realizações do PSV.

18.3. A representação do PSV Finanças:  

· atuação ou participação nas gestões com o Governo;

· atuação ou participação nas gestões com Embaixadas brasileiras ou estrangeiras;

· atuação ou participação no relacionamento com Entidades envolvidas com o setor:

· Câmaras de Comércio;

· FEBRABAN, FELABAN, Associações de Bancos;

· Bancos e empresas brasileiras com filiais estabelecidas em países-alvo;

· Associações de classe, organismos de fomento à exportação;

· atuação ou participação no relacionamento entre as empresas participantes do PSV Finanças.

18.4. A "Central de Informações" sobre mercados: 

· coordenação e gestionamento de estudos e pesquisas de mercado,  identificação das demandas não ou mal atendidas nos bancos locais, características e ambientes de tecnologia locais;

· informações sobre mercados:

· características culturais e comportamento empresarial;

· características do mercado financeiro local;

· estudos e pesquisas de mercado;

· legislação referente às instituições financeiras;

· legislação social e fiscal, licenças e patentes;

· práticas comerciais;

· instalação de escritórios ou subsidiárias no exterior;

· histórico e atuação presente da indústria brasileira no local;

· contatos de interesse (Embaixadas, entidades locais, instituições financeiras, empresa brasileiras instaladas, distribuidores, software houses, consultorias, prestadores de serviços, escritórios de advocacias, networking de empresários brasileiros, etc.).

18.5. O suporte a negócios:

· identificação de oportunidades de negócios:

· licitações internacionais (RFP's);

· mídia;

· Internet;

· contatos locais  ou no Exterior;

· viabilização de parcerias com distribuidores locais:

· fazendo a prospecção de parceiros potenciais nos mercados-alvo indicados;

· promovendo a marca Brasil junto aos potenciais distribuidores;

· promovendo "Projetos Comprador" para distribuidores europeus;

· promovendo "Projetos Vendedor" nos Estados Unidos / Canadá;

· identificar oportunidades de parcerias com Software Houses locais:

· fazendo a prospecção de parceiros potenciais nos mercados-alvo indicados; 

· numa etapa posterior, estudar a viabilidade de abertura de "antenas" - extensões da "Central de Negócios" - em mercados com alto potencial de exportação.
18.6. O apoio às empresas:

· orientações sobre financiamentos e fontes alternativas de capitais:

· fontes de financiamento;

· aportes de capital;

· benefícios e incentivos fiscais;

· promoção de iniciativas visando:

· obtenção de Certificações pelas empresas;

· ensino de idiomas para os colaboradores;

· atualização tecnológica de colaboradores;

· treinamento em vendas e administração empresarial; 

· traduções.

18.7. O apoio à promoção do software brasileiro:

· atuação ou participação em ações de promoção da Exportação de Software para instituições financeiras: 

· participação em Feiras, Congressos, Seminários no Exterior;

· elaboração de material promocional;

· realização ou participação em Eventos locais ou no Exterior;

· promoção de Missões locais ou no Exterior (por exemplo: Projeto Comprador);

· assessoria de imprensa;
· criação de identidade própria.
18.8. O portal Web PSV Finanças:

· multilingüe;

· vídeo institucional sobre Exportação de Software para instituições financeiras;

· Portfólio de Produtos e Serviços;

· oportunidades de negócios;

· agenda de Eventos;

· informações de interesse; 

· cadastros para contatos;

· FAQ;

· Fórum e e-mailing.[image: image1.png]
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